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“Maka nikmat Tuhanmu yang manakah yang kamu dustakan? 
Tidak ada balasan kebaikan kecuali… kebaikan pula.” 
(QS. Ar-Rahmaan: 59-60) 
 
“Setiap orang bisa mengkritik, menghujat, dan mengeluh. 
Namun hanya orang yang memiliki karakter dan pengendalian diri  
Yang mampu memahami dan memaafkan.” 
Dale Carnegie (1888-1955) 
Pakar Motivasi 
 
“Tidak berarti anda akan menemukan kedamaian,  
dengan menghindari masalah-masalah kehidupan.” 
Virginia Wolf (1882-1941) 
Feminis dan Novelis Inggris 
 
“Orang bodoh tak pernah memaafkan dan melakukan, 
Orang lugu memaafkan dan melupakan, 
Orang bijak memaafkan, namun tak melupakan.” 
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Tiada yang dapat mengetahui ilmu Allah kecuali atas kehendakNya; kursi 
Allah sangat luas meliputi langit dan bumi. 
Dan Allah tiada merasa berat untuk memelihara keduanya (langit dan bumi). 
Dia Maha Tinggi lagi Maha Besar.” 
v Ayahanda  dan  Ibunda  serta  Adik  Tersayang. 
v Orang yang aku sayangi  &  menyayangi aku karena Allah SWT. 
v Sahabat & Teman-temanku, yang selalu bersamaku & mendampingiku dalam 
segala situasi, “Terima Kasih”, kalian adalah “Inspirasi”, “Penyemangat” & 
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1.1 Latar Belakang Masalah  
Globalisasi yang selalu ditandai dengan perkembangan teknologi, terutama 
teknologi komunikasi, membawa konsekuensi pada manusia untuk selalu 
meningkatkan kualitas, terutama bagi mahasiswa yang mengenyam bangku kuliah 
untuk mampu mengaplikasikan ilmunya kepada masyarakat luas. Seiring dengan 
perkembangan teknologi yang semakin cepat, kebutuhan Sumber Daya Manusia 
(SDM) dibidang industri komunikasi semakin dibutuhkan. Program Studi Diploma III 
FISIP UNS menciptakan sumber daya manusia yang benar-benar berkualitas dan siap 
terjun dalam dunia kerja serta tahu akan perkembangan jaman mulai dari teori, 
konsep, desain, visualisasi dan juga teknologi pendukung yang harus di kuasai.  
Sekarang ini perkembangan jaman mengalami perubahan yang sangat pesat 
diberbagai aspek kehidupan. Hal inilah yang menjadikan informasi sebagai elemen 
kecil yang memacu manusia untuk dapat memproduksi, mengolah, mendistribusikan 
berbagai informasi kepada masyarakat. Fenomena tersebut menjadikan institusi 
pendidikan dituntut untuk mampu mencetak pekerja informasi yang berkualitas. 
Program Diploma III Komunikasi Terapan FISIP UNS merupakan salah satu institusi 
akademis yang turut mempersiapkan pekerja informasi, khususnya dibidang yang 
sedang penulis tekuni saat ini yaitu dunia Periklanan atau yang lebih dikenal dengan 
dunia advertising. 
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Berdasarkan dengan meningkatnya kebutuhan akan tenaga kerja yang 
berkualitas telah memacu Program Diploma III Komunikasi Terapan FISIP UNS 
untuk berupaya mengembangkan kurikulum akademiknya. Sistem pendidikan 
diwujudkan untuk membekali mahasiswa melalui pengetahuan teori dan praktek. 
Namun demikian, masih banyak hal yang belum dapat dipenuhi secara maksimal, 
untuk mengantisipasi kekurangan tersebut, maka Program Diploma III Komunikasi 
Terapan FISIP UNS bekerja sama dengan lembaga-lembaga terkait (Perusahaan 
terkait), agar mahasiswa dapat mengembangkan wawasan teoritis dan wawasan kerja 
atau praktek secara seimbang dalam dunia kerja senyatanya. Kegiatan inilah yang 
disebut dengan Kuliah Kerja Media (Magang). 
Kegiatan Kuliah Kerja Media (Magang) yang dilaksanakan mahasiswa 
Program Diploma III Komunikasi Terapan FISIP UNS akan membuat mahasiswa 
merasakan langsung suasana kerja yang diharapkan dapat memacu mahasiswa 
tersebut untuk dapat lebih meningkatkan nilai-nilai kedisiplinan, kreativitas, 
kemampuan adaptasi / komunikasi, dan juga keterampilan kerja / praktek. Kuliah 
Kerja Media (Magang) adalah kegiatan praktek akademik diluar kampus yang 
dilakukan mahasiswa dengan mengikuti kuliah praktek kerja pada perusahaan terkait 
dengan bidang konsentrasi yang dipelajari pada Program Diploma III Komunikasi 
Terapan FISIP UNS.  
Program Kuliah Kerja Media (Magang) adalah salah satu syarat mutlak yang 
wajib dilaksanakan untuk memenuhi syarat mahasiswa sebelum melaksanakan Tugas 
Akhir (TA). Selain itu juga memberikan pengalaman kerja bagi mahasiswa dalam 
bidang periklanan secara langsung dan pemberdayaan kemampuan mahasiswa yang 
akan diterapkan nantinya dalam dunia kerja yang sesungguhnya. Dengan cara 
mahasiswa terjun langsung pada dunia kerja, diharapkan setelah lulus mahasiswa ini 
akan menjadi individu yang tangkas, luwes, dan tidak canggung dalam menghadapi 
segala hal baik didunia kerja maupun di lingkungan masyarakat disekitarnya yang 
mendambakan kehidupan yang lebih baik.. Dengan demikian para mahasiswa 
mempunyai kesempatan untuk menyesuaikan diri, meningkatkan keterampilan yang 
dibutuhkan oleh pasar kerja sebelum melamar pekerjaan.  
Laporan kegiatan Kuliah Kerja Media (Magang) ini dibuat berdasarkan 
pengalaman kerja yang didapat penulis selama melakukan kegiatan Kuliah Kerja 
Media di salah satu perusahaan periklanan ternama di kota Solo yaitu Warna 
Advertising. Warna Advertising memberikan kesempatan yang sangat luas bagi para 
mahasiswa sebagai pemula untuk menjalankan Kuliah Kerja Media. Melalui 
kesempatan seperti ini pengalaman yang diperoleh sangatlah berharga sebab 
mahasiswa yang mengikuti kuliah Kerja Media di Warna Advertising dapat ikut serta 
dalam perencanaan dan penyusunan sampai tahap eksekusi sebuah iklan. Penyusunan 
laporan kegiatan magang ini dilaksanakan selain untuk memperoleh gambaran 
terhadap pelaksanaan Kuliah Kerja Media juga dapat menunjang kegiatan pendidikan 
penulis terutama dalam menyelesaikan Tugas Akhir. 
Kuliah Kerja Media (Magang) akan menimbulkan suatu hubungan antara 
mahasiswa, Instansi Pendidikan, dan juga Perusahaan yang terkait. Hubungan yang 
terjalin merupakan suatu hubungan timbal balik antara pihak yang satu dengan pihak 
lain, yang saling membutuhkan dan saling mengisi. Untuk lebih jelasnya hubungan 
tersebut akan penulis jelaskan sebagai berikut : 
1. Bagi Mahasiswa 
Sebelum melaksanakan Kuliah Kerja Media seorang mahasiswa tentu telah 
dibekali ilmu pengetahuan dari Instansi Pendidikan tempat mahasiswa tersebut 
menuntut ilmu. Ilmu pengetahuan yang diperoleh antara lain teori-teori dasar dan 
juga sedikit keterampilan praktek dengan harapan pada saat Kuliah Kerja Media 
mahasiswa tidak mengalami hambatan yang berarti. 
Pada saat melaksanakan Kuliah Kerja Media disebuah Perusahaan, mahasiswa 
akan lebih termotivasi dalam hal kedisiplinan, kreativitas, kemampuan adaptasi / 
komunikasi, keterampilan kerja / praktik dan juga kerjasama kelompok (Team work). 
Dimana kesemua hal tersebut belum tentu diperoleh seorang mahasiswa dari Instansi 
Pendidikannya. 
2. Bagi Instansi Pendidikan 
Dengan adanya Kuliah Kerja Media, Intansi Pendidikan akan terbantu oleh 
Perusahaan-perusahaan terkait dalam hal pemberian kesempatan pada mahasiswa 
untuk mengembangkan wawasan teoritis dan wawasan kerja atau praktek secara 
seimbang dalam dunia kerja senyatanya. 
3. Bagi Perusahaan 
Bagi sebuah perusahaan dengan adanya mahasiswa yang melaksanakan 
Kuliah Kerja Media, tentu akan menguntungkan terutama dalam hal penambahan 
tenaga kerja. Mahasiswa yang sedang melaksanakan Kuliah Kerja Media sedikit 
banyak tentu akan sangat membantu kinerja dari perusahaan tersebut. Selain itu 
kegiatan Kuliah Kerja Media ini juga akan membina hubungan baik antara Instansi 
Pendidikan dan Perusahaan tersebut. 
Kemajuan teknologi telah memperkaya media komunikasi, sehingga pemasar 
tak lagi bergantung pada media konvensional, namun bisa memanfaatkan media-
media baru seperti komputer genggam, mesin fax, telepon, telepon seluler dan 
internet. Dikarenakan biaya komunikasi yang terus turun, teknologi baru memberi 
peluang bagi perusahaan untuk mengganti komunikasi massa dengan komunikasi 
yang sesuai dengan kebutuhannya sehingga lebih tepat sasaran. Strategi komunikasi 
yang memanfaatkan teknologi baru, saat ini dirasa sangat membantu perusahaan 
untuk memasarkan produknya. Strategi seperti inilah yang dipergunakan oleh Warna 
Advertising dalam memasarkan produknya, yaitu produk jasa periklanan dan 
promosi. 
Pada saat penulis melaksanakan Kuliah Kerja Media (Magang) di Warna 
Advertising Solo, penulis mendapatkan kesempatan untuk belajar di divisi Marketing 
Communication Warna Advertising. Penulis mendapatkan banyak sekali pengalaman 
baru terutama dalam hal sistem telemarketing yang digunakan oleh divisi Marketing 
Communication. Berdasar hal tersebut diatas, maka dalam Laporan Kuliah Kerja 
Media penulis akan membahas lebih dalam tentang bagaimana divisi Marketing 





Adapun Tujuan dari pelaksanaan Kuliah Kerja Media adalah sebagai berikut : 
1.  Mengenal, beradaptasi, dan mengembangkan interaksi terhadap lingkungan kerja 
nyata, sesuai dengan bidang konsentrasi yang dipelajari penulis yakni Periklanan 
atau Advertising. 
2.  Menambah pengetahuan penulis tentang bagaimana kegiatan Telemarketing dalam 
divisi Marketing Communication Warna Advertising, sehingga dapat menambah 
wawasan agar kelak penulis dapat menjadi tenaga kerja yang terampil dan 
professional dalam menghadapi tantangan dunia kerja. 
3.  Sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar Ahli Madya (A.Md) di bidang 
komunikasi pada Program Diploma III, Komunikasi Terapan, Jurusan 












2.1 Iklan dan Periklanan 
Pada saat ini, dimanapun kita berada, suka atau tidak suka, kita akan 
dihadapkan pada kenyataan bahwa iklan telah bermunculan di mana- mana. Iklan 
terlihat di mana saja, mulai reklame-reklame di jalan, katalog, media cetak, radio, 
televisi sampai gangguan telemarketing. Iklan mungkin saja menghibur, tapi juga 
membutuhkan perhatian dan harus bisa diandalkan. Iklan harus melakukan tugasnya 
secara legal, penuh etika, dan pintar. Iklan mengeluarkan biaya yang besar dan 
biasanya menjadi salah satu pengeluaran terbesar dalam anggaran suatu perusahaan. 
 “Iklan bisa didefinisikan sebagai semua bentuk presentasi non personal yang 
mempromosikan gagasan, barang, atau jasa dibiayai pihak sponsor tertentu”. 
(Sulaksana, 2005: 90) 
Periklanan merupakan bisnis yang kreatif, kreativitas orang-orang yang ada di 
dalamnya tidak akan pernah berhenti membuat kita tercengang. “Periklanan 
menekankan pada ide. Jangan pernah mengacuhkan kekuatan sebuah ide sebagai 
suatu bentuk kampanye yang digunakan dalam periklanan”. (Roman, Maas & 
Nisenholtz, 2005: ix-x) Kekuatan yang berada di balik wajah periklanan tersebut 
merupakan kenyataan tersembunyi bahwa apapun media yang ada pada masa itu 
periklanan pasti berhasil”. (Roman, Maas & Nisenholtz, 2005: vii) 
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“Periklanan merupakan cara efektif untuk menyebarkan pesan, yang bertujan 
membangun merek, menjual produk bahkan untuk mengedukasi masyarakat”. 
(Sulaksana, 2005: 90-91) Karena periklanan memiliki pengaruh yang besar dan 
membutuhkan biaya yang besar pula, beberapa perusahaan, terkadang memiliki 
bagian periklanan tersendiri dibawah divisi pemasaran.  
“Bagian periklanan bertugas menyusun anggaran iklan, mengembangkan 
strategi komunikasi, menyetujui iklan dan kampanye iklan yang ditenderkan pada 
perusahaan periklanan terpilih, yang akan menangani direct mail, display, dan jenis-
jenis iklan yang lain”. (Sulaksana, 2005: 91) Kebanyakan perusahaan, baik besar 
maupun yang kecil umumnya mengandalkan agensi iklan untuk membantu 
pengembangan kampanye iklan, memilih serta membeli space media. 
 
2.2 Marketing Communication 
Hubungan antara pemasaran dengan komunikasi merupakan hubungan yang 
erat. “Komunikasi merupakan proses penyampaian simbol-simbol yang diartikan 
sama antara individu dengan individu, individu dengan kelompok, kelompok dengan 
kelompok, dan kelompok pada massa”. (Kennedy & Soemanagara, 2006: 4) 
Komunikasi dalam kegiatan pemasaran bersifat kompleks, yang tidak sesederhana 
seperti berbincang-bincang dengan rekan kerja atau keluarga. Bentuk komunikasi 
yang lebih rumit akan mendorong penyampaian pesan oleh komunikator pada 
komunikan, melalui strategi komunikasi yang tepat dengan proses perencanaan yang 
matang. 
 “Penggabungan kajian pemasaran dan komunikasi akan menghasilkan kajian 
baru yang disebut Marketing Communication (komunikasi pemasaran)”. (Kennedy & 
Soemanagara, 2006: 4)  
“Marketing Communication merupakan aplikasi komunikasi yang bertujuan 
untuk membantu kegiatan pemasaran sebuah kegiatan pemasaran sebuah perusahaan. 
Aplikasi itu sangat dipengaruhi oleh berbagai bentuk media yang digunakan, daya 
tarik pesan, dan frekuensi penyajian”. (Kennedy & Soemanagara, 2006: 5) Penerapan 
komunikasi bisnis sangat penting, khususnya dalam penyampaian pesan-pesan 
komunikasi yang dihadapkan pada berbagai persoalan, semisal perbedaan persepsi, 
perbedaan budaya, dan keterbatasan media yang digunakan. Adapun jenis media yang 
dapat digunakan adalah poster, banner, flyer, televisi, radio, majalah, surat kabar, dan 
media-media lainnya. 
 “Marketing Communication juga dapat dinyatakan sebagai kegitan 
komunikasi yang bertujuan untuk menyampaikan pesan pada konsumen 
dengan menggunakan berbagai media, dengan harapan agar komunikasi dapat 
menghasilkan tiga tahap perubahan, yaitu perubahan pengetahuan, perubahan 
sikap, dan perubahan tindakan yang dikehendaki.” (Kennedy & Soemanagara, 
2006: 5)  
 
 “Definisi lain Marketing Communication adalah kegiatan pemasaran dengan 
menggunakan teknik-teknik komunikasi yang bertujuan untuk memberikan 
informasi pada orang banyak agar tujuan perusahaan dapat tercapai, yaitu 
terjadinya peningkatan pendapatan atas penggunaan jasa atau pembelian 
produk yang ditawarkan.” (Kennedy & Soemanagara, 2006: 5)  
 
 
Marketing communication merupakan bentuk komunikasi yang bertujuan 
untuk memperkuat strategi pemasaran, guna meraih segmentasi yang lebih luas. Hal 
ini dapat juga dikatakan sebagai upaya untuk memperkuat loyalitas pelanggan 
terhadap produk, yaitu barang atau jasa yang dimiliki perusahaan. 
2.3 Telemarketing 
Telemarketing berkembang seiring dengan perkembangan teknologi. Dengan 
kemajuan teknologi dan database, lebih gampang menggunakan telepon tidak hanya 
sebagai alat komunikasi saja tetapi juga sebagai alat pemasaran. “Telepon pertama 
kali ditemukan oleh seorang pemuda Scott-Amerika kelahiran Edinburgh yang 
dibesarkan di Boston, Massachusetts, bernama Alexander Graham Bell.”(Eddy, 2002 
: 27)  
“Mulai umur 16 tahun Graham sudah mengajarkan ilmu berbicara yang benar 
dan pada tahun 1865 ia mencetuskan ide untuk mengirimkan suara dengan bantuan 
listrik. Ide ini muncul setelah ia membaca buku Herman Helmholtz “Sensasi Nada”, 
yang mengajarkan padanya tentang prinsip serta teori suara.” (Eddy, 2002 : 28) 
Dengan hadirnya alat komunikasi telepon, telah mempercepat aktivitas 
manusia di dalam semua segi kehidupan. Seiring dengan berjalanya waktu, maka 
biaya teleponpun kini lebih rendah. “Selain menghemat biaya, masih banyak 
keuntungan lain yang bisa diperoleh dari penggunaan telepon sebagai alat pemasaran 
bisnis. Perusahaan mempelajari bahwa biaya yang dikeluarkan seorang telemarketing 
untuk menjual barang keluar kantor jauh lebih efektif dibandingkan dengan tenaga 
pemasar yang menjual langsung dilapangan.” (Rowson, 2008: 2) 
“Telemarketing bisa didefinisikan sebagai penggunaan telepon secara 
sistematis untuk mencapai tujuan bisnis anda. Termasuk penggunaan telepon untuk 
tujuan-tujuan berikut ini : Riset pasar, Menyusun database, Menjadi pemimpin 
generasi, Layanan konsumen, Penagihan utang, Menangani rekening.” (Rowson, 
2008: 1) 
“Telemarketing dapat digunakan sebagai alat pemasaran yang berdiri sendiri. 
Maksudnya tim telemarketing dapat menghubungi prospek untuk melakukan 
kualifikasi dan mengatur pertemuan, menjual barang-barang, atau melakukan riset 
pasar dan membuat database.” (Rowson, 2008: 5-6) 
Telemarketing melingkupi wilayah bisnis yang luas dan biasanya dibagi 
menjadi dua kategori, yaitu: 
1. Telepon Masuk, berarti menjawab telepon dari pelanggan atau dari prospek. 
2. Telepon Keluar, berarti anda yang menghubungi pelanggan atau prospek.  
(Rowson, 2008: 7) 
Ada banyak kemungkinan yang bisa terjadi pada saat telepon masuk ataupun 
pada saat telepon keluar, yaitu sebagai berikut :  
 Telepon Masuk, meliputi kegiatan-kegiatan berikut ini :  
1.   Menjawab pertanyaan dan menerima pesanan 
Hasil yang didapatkan dari iklan yang dimuat atau disiarkan di Koran, majalah, 
radio atau televisi ialah pertanyaan-pertanyaan atau pesanan dari prospek. 
2.   Jalur Bantuan / Jalur Peduli 
Jalur bantuan memberi kesempatan kepada pelanggan untuk mendapatkan saran / 
petunjuk melalui telepon.  
 Telepon Keluar, meliputi kegiatan-kegiatan berikut ini :  
1.   Menjual produk atau jasa melalui telepon. 
Ini disebut “Telesales” atau penjualan jarak jauh. Sebagian besar telepon yang 
ditindak lanjuti menghasilkan pesanan, oleh karena itu kita membutuhkan 
persetujuan pelanggan untuk memproses pembayaran atas pesanan mereka. 
2.   Menagih tunggakan. 
Menindaklanjuti faktur dan menagih hutang melalui telepon jauh lebih cepat dan 
langsung ke orang yang dituju daripada menulis surat. 
3.   Pendukung penjualan / manajemen rekening pelanggan. 
Operator telemarketing dapat mendukung usaha tenaga penjual melalui kegiatan 
telemarketing untuk menindaklanjuti target utama, mengaktifkan kembali 
rekening-rekening yang tidur, mengelompokkan prospek dan membuat dan 
membuat perjanjian penjualan. 
4.   Riset pasar. 
Operator  telemarketing bisa  mengumpulkan informasi  mengenai  pelanggan, 
kebutuhan, dan tempat memasarkan lalu memasukan data-data tersebut ke 
database. Database ini selanjutnya dibutuhkan untuk menetapkan target mana 
yang akan ditindaklanjuti melalui surat langsung dan / atau hubungan telepon 
berikutnya. Tetapi, yang perlu diperhatikan saat melakukan riset pasar, kita tidak 
boleh melakukan kegiatan penjualan. Ini adalah dua kegiatan yang berbeda 
dengan tujuan yang berbeda, dan tindakan ini melanggar Peraturan Perniagaan 
Terbuka (Office of Trading Regulation). 
5.   Membangun Database. 
Database merupakan alat pemasaran yang sangat penting, sehingga harus dikelola 
dan diperbaharui secara teratur. Orang-orang yang ada di database harus 
ditelepon secara teratur untuk memeriksa apakah mereka ‘masih hidup’, apakah 
alamat dan data-data mereka itu benar. Ini diperlukan terutama saat akan 
mengirimkan surat. (Rowson, 2008: 7-9) 
Penanganan telepon yang buruk oleh operator telemarketing, terkadang bisa 
membuat prospek bisnis melayang begitu saja. Oleh karena itu pastikan untuk selalu 
mengikuti peraturan dasar berikut ini : 
1. Jawab telepon segera – dalam tiga atau lima deringan – jika teleponya lama 
berdering pastikan anda meminta maaf karena telah membuat sang penelpon 
menunggu.  
2. Awali percakapan dengan mengatakan siapa anda, posisi atau depertemen 
tempat anda bekerja. 
3. Buka percakapan dan segera sebutkan nama penelpon di awal percakapan. 
4. Ajukan pertanyaan terbuka untuk mencari tahu apa yang dibutuhkan 
penelpon.  
5. Dengarkan. Jangan menginterupsi! 
6. Saat mendengar, tunjukan bahwa anda mendengar dengan cara membuat 
suara-suara seperti: ‘Ya’, ‘Betulkah’,’Saya mengerti’ 
7. Konsentrasi. Jangan melakukan dua hal pada waktu yang sama. Berikan 
perhatian pada percakapan telepon. 
8. Buat catatan dan baca kembali poin-poin kunci sehingga penelpon tahu anda 
memperhatikan. 
9. Jelaskan apa yang anda lakukan terutama bila terdengar kebisuan selama 
pembicaraan anda karena ada kemungkinan penelpon ‘menggantung’ 
teleponnya. 
10. Bersikap tegas untuk mengontrol penelpon. Tetap bersikap tegas meskipun 
anda tidak menyukai, terutama saat berhubungan dengan seseorang yang 
agresif atau tidak tegas. 
11. Di akhir sebutkan poin-poin yang dicatat untuk menindaklanjuti percakapan 
tersebut. 
12. Tersenyumlah meskipun anda tidak bisa melihat lawan bicara anda, karena 
senyum memberikan pengaruh pada suara, sehingga terdengar lebih tegas dan  
bersahabat. 
13. Rekam percakapan anda bila perlu. Pastikan anda melakukan apa yang anda 
janjikan dan lakukan tindak lanjut. (Rowson, 2008: 71-72) 
Penelpon yang marah sering kali mengejutkan kita. Sayangnya orang-orang 
lebih berani marah di telepon dari pada saat bertatap muka. Hal ini disebabkan karena 
elemen visual yang hilang. “Hal pertama yang harus anda camkan, jangan tanggapi 
secara pribadi. Katakan dalam hati bahwa anda bisa menanganinya dan tetaplah 
berusaha bersikap tenang dan mengontrolnya. Bersikap logis, tetap mendengarkan 
dan kumpulkan datanya.” (Rowson, 2008: 74) 
Daftar cara untuk menangani penelpon yang sulit / marah: 
Hal-hal yang tidak boleh dilakukan: 
1. Menginterupsi 
2. Berlindung 
3. Melompat langsung ke kesimpulan 
4. Berdebat 
5. Kehilangan kesabaran 
6. Menyalahkan orang lain 
Hal-hal yang seharusnya dilakukan: 
1. Diam dan dengarkan 
2. Sebut nama mereka 
3. Buat catatan  
4. Biarkan mereka memuntahkan masalah mereka, karena kemarahan ini  
    perlahan akan menguap 
5. Ajukan pertanyaan untuk mengklarifikasinya secara detail 
6. Beri tahu bahwa anda akan memperbaikinya 
7. Katakan apa yang akan anda lakukan 
8. Pastikan ini berjalan dengan baik 
9. Tunjukan rasa empati (Rowson, 2008: 77) 
Isyarat-isyarat yang menunjukan ketertarikan itu bisa muncul kapan saja. 
Tanda ini bisa dalam bentuk pertanyaan prospek kepada anda atau bahkan penolakan. 
Selalu berpikir positif dan percaya diri serta jangan takut untuk bertanya apakah 
mereka mau memesan atau minta waktu untuk bertemu. “Gunakan pendekatan 
alternatif, ini membuat orang lebih mudah membuat keputusan” (Rowson, 2008: 63). 
Berikut beberapa contoh alternatif menutup transaksi: 
‘Kapan sebaiknya kita bertemu, minggu ini atau minggu depan?’, 
‘Jadi berapa banyak barang yang anda butuhkan, enam atau dua belas?’, 
‘Bagaimana anda akan membayarnya? Menggunakan kartu kredit atau cek?’, dan lain 
sebagainya. “Tawarkan sesuatu yang gratis untuk pelanggan atau prospek, jika itu 
bisa diterapkan di organisasi anda.” (Rowson, 2008: 63) Hal tersebut terkadang juga 
bisa mempengaruhi keputusan dari prospek. 
Selalu sampaikan kepada prospek apa yang akan anda lakukan berikutnya, 
seperti mengirimkan perwakilan perusahaan untuk mengunjungi mereka, akan 
menelpon mereka kembali dalam waktu enam bulan, dll. Pastikan anda juga telah 
memiliki informasi yang lengkap dari prospek, seperti nomor telepon dan kontak 
detail, tipe bisnis, rincian percakapan, data pribadi jika dibutuhkan, dan jangan lupa 
catat kapan anda harus menelpon mereka lagi. Saat menelpon di lain waktu untuk 
melakukan tindak lanjut berikutnya, anda perlu memperkenalkandiri lagi secara 
lengkap. Jangan gunakan perkenalan singkat seperti, ‘Halo, ini saya dari Warna 
Advertising’- mungkin mereka tidak ingat pada anda. Selanjutnya ikuti semua 
langkah seperti saat anda pertama kali menelpon. (Rowson, 2008: 62-63)  
Penolakan bisa saja muncul kapan saja selama percakapan telepon. Tapi bila 
anda bisa memulai tahap-tahapnya dengan tepat, anda mungkin bisa mengeliminasi 
beberapa penolakan.  
Berikut ini aturan emas dalam menangani penolakan: 
1. Jangan ditanggapi secara pribadi. Sambut mereka, pada akhirnya mereka 
menunjukan ketertarikan. 
2. Jangan berdebat atau membantah mereka. 
3. Bersikap setuju dengan mereka. Cukup berkata ‘Betulkah’, Saya 
mengerti’,dan lain-lain. 
4. Lalu buatlah menjadi lebih spesifik dengan mengajukan pertanyaan 
menyelidik yang sifatnya terbuka seperti, ‘Mengapa anda berfikir bahwa 
penawaran kami ini mahal? Kapan kira-kira ada program untuk iklan? dan 
lain-lain.  
5. Berikan manfaat yang sebanding. 
Bila kita telah mengetahui alasan penolakan dari prospek, kita harus jujur 
untuk mengakui kekurangan kita, namun kita juga harus menjelaskan 
keistimewaan dan manfaat lain dari produk kita, mungkin saja prospek akan 
menunjukan ketertarikannya. 
6. Ingat bahwa anda tidak bisa memenangkan mereka semua!   
(Rowson, 2008:  65-66) 
Untuk menghadapi penolakan kita harus selalu belajar dari kesalahan. 
Penolakan yang sama bisa saja terjadi di lain waktu, jadi lakukan persiapan untuk 
menghadapinya.  
Telemarketing bisa tumbuh dengan pesat karena mampu menyesuaikan diri 
dengan kebutuhan saat ini. Besok mungkin sangat berbeda dan besok mungkin 
berjalan lebih cepat dari yang anda pikirkan. Gunakan teknik-teknik yang ada 
sekarang tapi anda harus mengarahkan mata anda ke masa depan dan teknologi. 




DESKRIPSI WARNA ADVERTISING 
 
3.1 Sejarah dan Perkembangan Warna Advertising 
PT. Warna Rekakreasi Nusantara berdiri pada tanggal 16 november 2005. 
PT. Warna Rekakreasi Nusantara adalah sebuah perusahaan yang bergerak dalam 
bidang jasa periklanan dan promosi, yang meliputi media cetak dan media luar ruang. 
Perusahaan ini merupakan perusahaan periklanan dan promosi yang terbilang baru 
berdiri di kota Solo. PT. Warna Rekakreasi Nusantara dipimpin langsung oleh 
pemiliknya sendiri yaitu Bapak Donny W. Winaryanto, sebagai seorang praktisi 
memiliki pengalaman panjang dibidang periklanan dan promosi, khususnya media 
luar ruang (outdoor). Mantan pembalap nasional roda dua tahun 1970 – 1980an ini 
juga pendiri dari PT. Tecma Mitratama Advertindo. Walaupun kegiatan sehari-
harinya sangat padat, namun penggemar otomotif ini masih saja meluangkan 
waktunya duduk sebagai penasehat Ikatan Motor Indonesia Jawa Tengah. Sekaligus 
sebagai pembina ikatan club-club otomotif seSurakarta. Tahun 2004 terpilih sebagai 
tokoh otomotif Jawa Tengah bersama gubernur Jawa Tengah pada waktu itu. Pada 
bulan Maret 2006 beliau mendapatkan penghargaan sebagai mantan atlit otomotif 
berprestasi dalam rangka seratus tahun IMI. Hampir selama sembilan belas tahun 
(1989 - 2008) dibawah kendalinya PT. Tecma Mitratama Advertindo telah menjadi 
salah satu perusahaan periklanan yang diperhitungkan dikancah nasional. Tahun 2004 
PT. Tecma Mitratama Advertindo meraih penghargaan Agency of The Year versi 
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Pinasthika. Kemudian Bapak Donny W. Winaryanto mengundurkan diri dari PT. 
Tecma Mitratama Advertindo dengan maksud ingin mendirikan biro iklan sendiri, 
yaitu P.T Warna Rekakreasi Nusantara atau yang lebih dikenal dengan sebutan 
Warna Advertising. 
 
3.2 Struktur Organisasi Warna Advertising 
Director       : Donny W. Winaryanto 
Assistant Director    : Ria Oktorina 
New Business Dev.    : - Fathony Adi Aryawan 
           - Widi Asmara S.P.N. 
Corporate Secretary    : Hestiningsih 
HR & GA MGR     : Agus Margono 
Creative Director     : Sri Harjono 
Creative Coor.     : Fajar A. Yanwar 
Visualizer I      : Awang Andrianto 
Visualizer II      : Derry H. 
Account MGR (OD & MP)  : Pradani Rahayu 
Secr. & Adm.      : Alvianty Nugroho 
Matpro SPV.      : Terry T. 
Outdoor SPV.     : Hartoko A. 
FA Director      : Nuradi Budi P. 
Acc.       : Herni 
Cashier       : Tanti Y. 
Account MGR (Comm.)   : Tatang Sugiar 
Administration     : Dyah T.S. 
Media Staf      : Djayanti P.H. 
Operator       : Eva K. 
GA        : Gandhi S.N. 
OB        : - M. Ridwan 
















 3.3 Data Perusahaan 
Nama Perusahaan : PT. WARNA REKAKREASI NUSANTARA 
Nama Directur  : Donny W. Winaryanto 
Akte Pendiri  : 16 November 2005 
Notaris    : Drajad Uripno, S.H. 
Alamat Solo   : Jl. Adisucipto No. 126 Surakarta – 57144 
Telepon    : (0271) 706.1101, (0271) 706.1102, (0271) 706.1103  
Fax     : (0271) 7189.991 
E-mail     : warna_slo@yahoo.com 
Alamat Jakarta  : Jl. 0. Kav. No. 7. kebon Jeruk Baru tebet 
        (Blk Inrenko Ford Mt. Haryono) Jakarta. 
Telepon/Fax  : (021) 8316.444 
E-mail     : warnajakarta@yahoo.co.pm 
No. NPWP   : 02.400.063.0 – 526.000 
SIUP     : No. 517/008/PK/1/2006 
TDR     : No. 11. 16.1.74.01162 
Nama Bank   : Bank BRI – Cabang Surakarta Sudirman 
        No. Account: 0097.01.000637.303 
        a.n. PT. WARNA REKAKREASI NUSANTARA 
        Bank BCA – Cabang Purwosari 
        No. Account: 39201.43333 
        a.n. PT. WARNA REKAKREASI NUSANTARA 
Produk Utama  : Periklanan & Promosi        
3.4 Visi Dan Misi 
Untuk menjaga keseimbangan hubungan dan memperluas kemitraan dengan 
berbagai pihak, Warna Advertising memiliki Visi dan Misi Perusahaan: 
Visi : 
“Menjadi perusahaan yang bernanfaat, bernartabat serta berorientasi pada        
 semangat kebersamaan dengan berbagai pihak.” 
Misi : 
1. Selalu berusaha profesional dalam melaksanakan pekerjaan, bertanggung 
     jawab dan cepat tanggap.   
2. Selalu berupaya membuka peluang kemitraan dengan tujuan melakukan  
     extensifikasi dibidang bisnis periklanan, promosi berdasarkan semangat  
     kebersamaan serta saling menguntungkan.   
 3. Selalu berupaya dalam menciptakan lapangan kerja, serta meningkatkan  
      kesejahteraan karyawan. 
 
3.5 Bidang Pekerjaan 
1. Divisi Media Luar Griya (Outdoor) 
Warna Advertising siap membantu program-program iklan luar ruang anda, 
dari mulai perencanaan awal pemilihan lokasi yang strategi, seperti dipersimpangan 
jalan, jalan tol, jembatan penyebrangan, halte bus, badan bus kota, bandara, stasiun 
KA dan lain sebagainya. Termasuk pengurusan pengijinan, pajak, kontrak lokasi 
sampai dengan produksi dan perawatannya. 
 
2. Divisi Reklame 
Melayani pekerjaan-pekerjaan yang sifatnya produksi kontruksi, termasuk 
pemasangan seperti : 
- Billboard 
- Neon Box 
- Letter 3 D 
- Neon Sign 
- Bando Jalan  
- Jembatan Penyeberangan Orang 
- Sign Building 
- Shop Sign 
- dll. 
 
3. Divisi Marketing Communication 
-   Melayani jasa creative service  (logo, company profile, annual report, 
desain pemasang, poster, brosur, flyer, multimedia, dll) 
-   Melayani perencanaan media, media buying serta konsep kreatif iklan 
media cetak dan elektronik, event organizer dan sales promotion. 
 
4. Divisi Digital Printing 
Proses pengerjaan yang cepat dengan hasil sempurna merupakan kelebihan 
dari sistem digital. Warna Advertising menyediakan jasa digital printing yang 
meliputi pembuatan : 
- Mini Kios 
- Display Sistem 
- Large Format Digital Printing 
- X - Banner 
- Y - Banner 
- I - Banner 
- Rollup Banner 














Penulis telah melaksanakan Kuliah Kerja Media (Magang) di Warna 
Advertising Solo divisi Marketing Communication dengan lancar. Kuliah Kerja 
Media ini penulis laksanakan selama dua bulan sejak tanggal 3 Maret 2008 sampai 3 
Mei 2008. Selama Kuliah Kerja Media penulis berusaha untuk selalu bertanya 
tentang apa saja yang belum jelas atau belum dimengerti kepada karyawan Warna 
Advertising. Karyawan Warna Advertising terutama di bagian Marketing 
Communication pada umumnya sangat ramah dan bersahabat kepada penulis dan 
rekan, sehingga penulis tidak merasa canggung, seperti pada saat pertama kali datang 
di Warna Advertising. 
 
4.1 Kegiatan Kuliah Kerja Media 
1. Kegiatan Minggu Pertama. 
Pada minggu pertama melaksanakan Kuliah Kerja Media, penulis melakukan 
adaptasi dengan berkenalan dengan karyawan Warna Advertising Setelah itu penulis 
diajak untuk selalu mengecek iklan yang telah terbit di media Koran, dan kegiatan ini 
dilakukan setiap hari selama Kuliah Kerja Media. Penulis juga diajarkan cara untuk 
menyeting iklan baris agar tidak melebihi batas karakter (+/- 30 karakter). Penulis 
juga diberi kesempatan untuk mengikuti pelatihan Basic Salesmanship, bersama 
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karyawan Warna Advertising yang lain. Selain itu penulis juga diberi penjelasan 
mengenai berbagai jenis iklan, terutama jenis-jenis iklan yang ada di Media Koran.  
Berikut penjelasan mengenai berbagai jenis iklan media koran yang telah 
dipelajari penulis selama Kuliah Kerja Media : 
- Iklan Baris  : iklan yang hanya terdiri dari teks, rata-rata tiap baris terdiri  
       dari 30 karakter, ukurannya min 2 baris, max 10 baris. 
- Iklan Kolom  : iklan dengan ukuran 1 kolom (BW). 
- Iklan Display  : iklan yang ukuranya lebih dari 2 kolom (BW & FC). 
- Iklan Pariwara (Solopos) / Advertorial (Kompas) : terdiri dari space yang  
       telah dibeli dan berisi foto & keterangan tertentu. 
- Iklan Obituari  : iklan duka cita. 
- Iklan Halaman 1 : terletak di halaman pertama dan merupakan iklan yang  
       paling mahal. 
- Iklan Pulau / kreatif : terletak di tengah-tengah iklan baris, berupa / seperti   
      iklan display. 
- Iklan Kuping  : terletak di kanan-kiri nama Koran. 
- Iklan Banner  : berbentuk memenjang horizontal, bisa di atas, tengah atau  
       di bawah. Ukuran di tiap media berbeda, di Solopos 8kol x  
      (30mm / 50mm), di Jawa Post 7kol x 30mm. 
- Iklan Stipel (Solopos) / Sponsor Navigasi (Kompas) : terletak di kanan-kiri   
      halaman 1, dengan ukuran 2 kolom. 
- Iklan Greeting : Kolektif Ad, terdiri dari beberapa instansi (berupa ucapan   
      Aniversary, pembukaan usaha baru, dll) 
- Iklan Korporatorial (Kompas) : berupa iklan display namun diberi bonus   
        penjelasan materi iklan dengan ukuran yang sama dengan   
       ukuran display iklannya. Contoh: Lipsus Perbankan,     
      Korporatorial Kesehatan, Korporatorial Anak, dll.  
2. Kegiatan Minggu Kedua. 
Pada minggu kedua melaksanakan KKM, penulis diajarkan bagaimana cara 
untuk menghitung tarif iklan. Perhitungan Tarif Iklan :  
( Harga - Diskon ) + Ppn, contoh :  
Harga iklan baris 1xmuat di Solopos: Rp.10.000,-, Diskon:15%, Ppn:10%. 
Perhitungan : Harga      Rp.10.000,- 
                        Diskon 15%    Rp.  1.500,- - 
                               Rp.  8.500,- 
                        Ppn 10%     Rp.     850,- + 
Jadi tarif iklan baris 1x muat di Solopos :Rp. 9.350,- 
Penulis diberi kesempatan untuk menghubungi beberapa klien melalui telepon 
untuk mengkonfirmasi penawaran iklan “LIPUTAN KHUSUS PERBANKAN” di 
Harian KOMPAS yang telah dikirim melalui fax. Hal tersebut merupakan salah satu 
kegiatan yang dikenal dengan istilah “telemarketing”, dan ini merupakan pengalaman 
baru bagi penulis.  
3. Kegiatan Minggu Ketiga. 
Pada minggu ketiga penulis kembali diberi kesempatan untuk menghubungi 
beberapa klien melalui telepon untuk mengkonfirmasi penawaran iklan 
“KORPORATORIAL PENDIDIKAN” di Harian KOMPAS yang telah dikirim 
melalui fax. Kegiatan ini membuat lebih memahami bagaimana tehnik-tehnik 
berhubungan dengan klien melalui telepon, agar klien tersebut tertarik untuk 
mendengarkan penjelasan mengenai isi dari penawaran iklan yang telah dikirim.  
4. Kegiatan Minggu Keempat. 
Pada minggu keempat penulis masih diberi tugas untuk menghubungi 
beberapa klien melalui telepon guna mengkonfirmasi penawaran iklan 
“KORPORATORIAL PENDIDIKAN” di Harian KOMPAS yang telah dikirim 
melalui fax. Kegiatan ini membuat penulis lebih memahami bagaimana tehnik-tehnik 
untuk menghadapi berbagai penolakan dari klien melalui telepon, selain itu penulis 
juga semakin terlatih dalam mengontrol nada suara agar tetap enak untuk didengarkan 
dalam segala situasi.  
5. Kegiatan Minggu Kelima. 
Minggu kelima penulis mulai diberi kepercayaan untuk membuat penawaran 
iklan diantaranya, penawaran iklan “Paket Khusus Iklan Kolom Solopos”, kepada PT. 
PRATAMA KURNIA KASIH dan PT. WAHANA SUN SOLO. Penulis juga 
mendapat pengalaman baru untuk menemui klien secara langsung di INDOSOLO, 
untuk mengajukan desain iklan Banner. Hingga minggu kelima ini penulis semakin 
sering diberi kepercayaan untuk melaksanakan kegiatan telemarketing di divisi 
Marketing Communication. Kegiatan telemarketing yang dilakukan penulis 
diantaranya adalah menghubungi klien untuk konfirmasi penawaran iklan 
“KORPORATORIAL KESEHATAN” di harian KOMPAS dan juga menghubungi 
media televisi yaitu JTV Surabaya & SBO TV Surabaya melalui telepon, untuk 
mengirim tarif iklan terbaru & Media Kit, yang sudah tentu berguna sebagai database 
media.  
6. Kegiatan Minggu Keenam 
Setelah mendapatkan data-data yang mencukupi, proses selanjutnya adalah 
membuat penawaran spot iklan TV untuk penayangan di JTV Surabaya & SBO TV 
Surabaya kepada NYONYA MENEER Semarang. Kemudian penulis menghubungi 
NYONYA MENEER Semarang melalui telepon, untuk mengkonfirmasi penawaran 
spot iklan yang telah dikirimkan melalui fax. Dua kegiatan tersebut penulis 
laksanakan pada minggu ke enam KKM. Pada minggu ini penulis juga mendapat 
kesempatan untuk belajar membuat desain iklan kolom Lowongan PO BOX 439 
SOLO (Graha Farma), dengan ukuran 1kolx70mm, yang ditayangkan pada tanggal 12 
April 2008 di harian Suara Merdeka, halaman 12.  
7. Kegiatan Minggu Ketujuh 
Penulis juga mendapat pengalaman untuk mengirimkan materi iklan ke 
Solopos, dimana materi iklan tersebut akan ditayangkan keesokan harinya. Kegiatan 
ini mulai dilakukan oleh penulis dari minggu ke tujuh sampai KKM berakhir. Hingga 
KKM minggu ke tujuh penulis semakin terbiasa untuk menghitung tarif iklan, yang 
selalu digunakan dalam setiap pembuatan penawaran iklan yang akan dikirimkan 
kepada klien, seperti penawaran iklan di Harian Kompas, kepada klien SOLO 
PARAGON. Pada minggu ini penulis mendapat kesempatan lagi untuk mengikuti 
pelatihan Negotiation Skills, bersama karyawan Warna Advertising yang lain. 
 
8. Kegiatan Minggu Kedelapan 
Pada minggu ke delapan penulis kembali mendapat kesempatan untuk 
membuat desain iklan kolom Work Shop Kredit Perbankan LPK Mitra Usaha, dengan 
ukuran 1kolx30mm, yang ditayangkan pada tanggal 26 April 2008 di harian Solopos, 
halaman 9. Penulis juga masih melaksanakan kegiatan rutin setiap hari yaitu 
mengecek iklan yang telah terbit di media Koran.  
9. Kegiatan Minggu Kesembilan 
Minggu ke sembilan, penulis lebih sering diberi tugas untuk menerima klien 
yang datang langsung ke Warna Advertising untuk memasang iklan. Kegiatan rutin 
setiap hari yaitu mengecek iklan yang telah terbit di media Koran juga masih 
dilaksanakan. Pada minggu ini terkadang penulis juga diberi tugas untuk menyeting 
iklan baris dan mengirimkan materi iklan ke Solopos. 
 
4.2 Kegiatan Telemarketing Divisi Marketing Communication 
Divisi Marketing Communication di Warna Advertising Solo melayani jasa 
kreatif (logo, company profile, annual report, desain pemasang, poster, brosur, flyer, 
multimedia, dll) dan juga melayani perencanaan media, media buying serta konsep 
kreatif iklan media cetak dan elektronik, event organizer dan sales promotion. Hal 
tersebut membuat kinerja dari karyawan di bagian Marketing Communication lebih 
sibuk dari karyawan Warna Advertising yang lain. Terutama bila sudah berkaitan 
dengan media, karena semua harus diperhitungkan dengan teliti agar tidak terjadi 
suatu keterlambatan, baik dalam hal pengiriman materi iklan maupun pembayaran.  
Untuk mempermudah pekerjaannya, karyawan di bagian Marketing 
Communication memanfaatkan berbagai teknologi seperti telepon, mesin fax, telepon 
seluler, komputer genggam dan internet. Dari kesemua teknologi tersebut yang paling 
sering digunakan dalam seluruh aktivitas divisi Marketing Communication adalah 
penggunaan telepon, baik telepon kabel maupun telepon seluler.  
Penggunaan telepon secara sistematis untuk mencapai tujuan bisnis dikenal 
dengan istilah “Telemarketing”. (Rowson, 2008: 1) Seluruh karyawan divisi 
Marketing Communication Warna Advertising memiliki keahlian dalam hal 
telemarketing. Kegiatan telemarketing yang dilakukan divisi Marketing 
Communication antara lain:  
1. Menyusun Database. 
Ada dua jenis database dalam divisi Marketing Communication Warna 
Advertising, yakni database klien dan database media. Database klien, berisi tentang 
data-data klien Warna Advertising (nama klien, alamat, telepon & fax, kontak detail, 
tipe bisnis,dll). Sedangkan database media, berisi tentang data-data media rekanan 
(Nama Media, telepon & fax, alamat & contact person setiap media, tarif terbaru, 
oplah dan no. rekening). Database ini selanjutnya dibutuhkan untuk menetapkan 
target mana yang akan ditindaklanjuti melalui surat langsung dan / atau hubungan 
telepon berikutnya.  
“Database merupakan alat pemasaran yang sangat penting, sehingga harus 
dikelola dan diperbaharui secara teratur. Orang-orang yang ada di database harus 
ditelepon secara teratur untuk memeriksa apakah mereka ‘masih hidup’, apakah 
alamat dan data-data mereka itu benar. Ini diperlukan terutama saat akan 
mengirimkan surat.” (Rowson, 2008: 9) 
2. Menghubungi Klien. 
Karyawan divisi Marketing Communication menghubungi klien melalui 
telepon, pada saat akan menawarkan produk atau jasa melalui telepon. Proses ini 
terjadi tentu setelah pengiriman penawaran iklan kepada klien baik melalui fax atau 
surat langsung. Kegiatan telemarketing dapat mendukung usaha penjualan divisi 
Marketing Communication, kegiatan ini juga bisa untuk membuat perjanjian 
penjualan, membahas desain iklan juga untuk mengatur pertemuan dengan klien. 
Karyawan divisi Marketing Communication  juga akan menghubungi klien 
melalui telepon untuk meminta persetujuan kepada pelanggan tentang proses 
pembayaran atas pesanan mereka. “Menindaklanjuti faktur dan menagih hutang 
melalui telepon jauh lebih cepat dan langsung ke orang yang dituju daripada menulis 
surat.” (Rowson, 2008: 8) 
3. Riset Pasar. 
Melalui kegiatan telemarketing, karyawan divisi Marketing Communication 
bisa melakukan riset pasar, dengan mengumpulkan informasi  mengenai  pelanggan, 
kebutuhan, dan tempat memasarkan, lalu memasukan data-data tersebut ke database 
klien. “Tetapi, yang perlu diperhatikan saat melakukan riset pasar, kita tidak boleh 
melakukan kegiatan penjualan. Ini adalah dua kegiatan yang berbeda dengan tujuan 
yang berbeda, dan tindakan ini melanggar Peraturan Perniagaan Terbuka (Office of 
Trading Regulation).” (Rowson, 2008: 9) 
 
 4. Melobi Rekanan Media 
Hal ini diperlukan untuk mempererat hubungan kerjasama antara biro iklan 
dengan media. Divisi Marketing Communication tentu sangat membutuhkan 
informasi tentang profil media, larangan pemuatan, lamanya pemesanan tempat, batas 
waktu pengiriman materi iklan, kondisi media, bahkan bisa juga untuk melakukan 
negosiasi tarif media untuk biro iklan. 
 Pada saat penulis melaksanakan KKM, penulis sering mendapat tugas yang 
berkenaan dengan kegiatan telemarketing. Kegiatan telemarketing pertama yang 
dilakukan penulis adalah pada saat diberi tugas untuk mengkonfirmasi penawaran 
iklan “LIPUTAN KHUSUS PERBANKAN” di Harian KOMPAS  yang telah dikirim 
melalui fax. Klien yang dihubungi antara lain; Bank HAGA, Bank BCA, Bank 
PANIN, Bank Mayapada dan Lippo Bank.  
Hasil konfirmasi penawaran iklan “LIPUTAN KHUSUS PERBANKAN” 
yang penulis lakukan adalah bahwa rata-rata semua klien menolak untuk bergabung 
dalam program ini, dikarenakan pada waktu itu rata-rata klien belum ada dana dan 
program untuk iklan media cetak. Selain itu ada juga bank yang program promosinya 
ditangani oleh pusat (Jakarta), seperti Lippo Bank, sehingga cabang tinggal 
menjalankan saja.  
Pada saat hari penayangan 26 Maret 2008 di harian Kompas Lembaran Jawa 
Tengah dan Lembaran Yogyakarta, ternyata program “LIPUTAN KHUSUS 
PERBANKAN” ini tidak dicetak. Hal tersebut dapat dimaklumi, karena memang 
pada saat itu rata-rata sebagian besar bank belum mempunyai program untuk 
promosi, sehingga program tersebut kurang diminati.  
Program yang selanjutnya penulis konfirmasi adalah penawaran iklan 
“KORPORATORIAL PENDIDIKAN” di Harian KOMPAS. Klien yang penulis 
hubungi antara lain; STAIN, IIAM, UNSA, AUB, UMS, Magistra Utama, Akbid 
Estu Utomo, STMIK Duta Bangsa, STIE&ABA “ST.Pignatelli”.  
Hasil konfirmasi penawaran iklan “KORPORATORIAL PENDIDIKAN” 
yang penulis lakukan adalah sebagai berikut : 
STAIN  : Terjadi pergantian orang yang menangani penawaran iklan, dari    
    Bp.Joko kemudian diganti mbak Rizka, namun beliau selalu sulit    
    dihubungi. Sehingga STAIN dianggap tidak bergabung. 
UNSA  : Bp.Danang menjelaskan bahwa bulan Mei baru akan ada program   
     iklan, tepatnya setelah rapat PMB.  
IIAM  : Ibu Anita mengatakan IIAM Tidak bergabung dulu, karena promosi  
     tidak pake iklan, tapi langsung ke sekolah-sekolah. 
UMS  : Bp. Agus menjelaskan UMS tidak bergabung dulu karena sudah   
     kerjasama dengan Kompas. 
Magistra Utama : Ibu Lulu mengatakan bahwa untuk iklan Koran, masih belum   
    ada program. 
AUB  : Bp. Agus menjelaskan kalau mau menawarkan iklan harus pake   
     proposal! (dianggap tidak berminat) 
Akbid Estu Utomo : Bp. Sarwoko mengatakan tidak bergabung dulu, karena   
    belum ada program iklan. 
STIMIK Duta Bangsa : Bp. Singgih menjelaskan bahwa sekarang tidak bergabung  
    dulu, tapi Bp. Singgih minta dikirim penawaran harga MMT. 
STIE&ABA “ST.Pignatelli”: Bp. A.C.Sugiyantoro Tmengatakan tidak bergabung  
     dulu untuk program ini, tapi minta dikirim penawaran harga spanduk. 
IHS  : Bp. Andjar menjelaskan untuk program ini tidak bergabung, tapi ada   
    rencana akan pasang iklan di media lain. Hari senin akan datang ke   
    Warna Advertising, untuk pembicaraan lebih lanjut. 
UNISRI : Bp. Bejo mengatakan tidak bergabung dulu. 
Pada saat hari penayangan 28 Maret 2008 di harian Kompas Lembaran Jawa 
Tengah dan Lembaran Yogyakarta, ternyata program “KORPORATORIAL 
PENDIDIKAN” ini tidak terlalu banyak pesertanya, hal tersebut dapat dimaklumi, 
karena memang pada saat itu rata-rata sebagian besar Perguruan Tinggi belum 
mempunyai program untuk promosi, sehingga program tersebut tidak banyak 
pesertanya. Peserta yang mengikuti program tersebut rata-rata berasal dari Perguruan 
Tinggi Swasta di Yogyakarta. 
Kegiatan telemarketing dalam konfirmasi penawaran iklan 
“KORPORATORIAL PENDIDIKAN” yang dilakukan penulis memang tidak 
menghasilkan sebuah transaksi, namun hal tersebut tidaklah sia-sia, karena hubungan 
Warna Advertising dengan klien tetap terjaga dengan baik. Selain itu divisi Marketing 
Communication Warna Advertising juga tetap mendapatkan proyek dari hasil 
konfirmasi penawaran iklan “KORPORATORIAL PENDIDIKAN” yang dilakukan 
penulis, seperti dari STMIK Duta Bangsa, walaupun tidak bergabung untuk program 
ini, tapi Bp.Singgih minta dikirim penawaran harga MMT. STIE & ABA 
“ST.Pignatelli” juga tidak bergabung, tapi Bp.A.C.Sugiyantoro minta dikirim 
penawaran harga spanduk. IHS juga tidak bergabung,  tapi ada rencana akan pasang 
iklan di media lain. Dan Bp. Andjar berjanji akan datang ke Warna Advertising, untuk 
pembicaraan lebih lanjut. 
Kegiatan telemarketing yang penulis lakukan selanjutnya berkaitan dengan 
program penawaran iklan “KORPORATORIAL KESEHATAN” di Harian 
KOMPAS. Sebelum penawaran iklan dikirim kepada klien melalui fax, penulis diberi 
tugas untuk mengecek database klien (terutama klien yang bergerak dibidang 
kesehatan). Data-data yang harus dicek antara lain nama pimpinan perusahaan & 
contact person-nya bila ada, alamat perusahaan dan nomor telepon/fax perusahaan. 
Semua itu dilakukan untuk memastikan apakah data-data yang ada ini masih berlaku 
atau tidak. “Ini harus dilakukan terutama sebelum mengirimkan surat, dengan tujuan 
untuk mengurangi surat-surat sampah atau yang sering disebut dengan istilah Junk 
Mail.“ (Rowson, 2008: 9)  Bila database klien yang dimiliki tidaklah lengkap, sulit 
dihubungi, rusak dan lain sebagainya, kita bisa mencari informasi dengan bantuan 
Telkom 108.  
Mengumpulkan informasi  mengenai  pelanggan atau klien, kebutuhan dan 
tempat memasarkan, kemudian memasukan data-data tersebut ke dalam database 
klien, dapat dikatakan sebagai kegiatan Riset Pasar.  (Rowson, 2008: 9)  
Setelah data-data yang dibutuhkan lengkap (Nama pimpinan & contac 
person-nya bila ada, nomor telepon/fax dan alamat), maka penawaran iklan dapat 
langsung dikirimkankepada klien melalui fax. Hal ini merupakan pengalaman baru 
bagi penulis.  
Kegiatan selanjutnya sama seperti saat penawaran iklan “LIPUTAN 
KHUSUS PERBANKAN” dan “KORPORATORIAL PENDIDIKAN” penulis 
melakukan konfirmasi penawaran iklan “KORPORATORIAL KESEHATAN” 
kepada klien. Klien yang dihubungi penulis antara lain; Air Mancur, Deltomed 
Laboratories, PT. Gunung Subur, PT. Konimex, Nyonya Meneer, Mission Care, 
Graha Farma, Nakamura, PT. Payung Pusaka Mandiri, dan Be Hati.  
Hasil konfirmasi penawaran iklan “KORPORATORIAL KESEHATAN” 
yang penulis lakukan adalah sebagai berikut : 
Air Mancur  : Bp. Suharto sulit dihubungi dan dianggap tidak berminat. 
Deltomed Laboratories : Ibu Eni mengatakan tidak bergabung dulu. 
PT. Gunung Subur : Ibu Elika sulit dihubungi dan dianggap tidak berminat.  
PT. Konimex  : Bp. Samuel menjelaskan bahwa untuk saat ini Konimex tidak  
       bergabung dulu. 
Graha Farma  : Ibu Anita mengatakan untuk saat ini tidak bergabung dulu. 
PT. Payung Pusaka Mandiri  : Terjadi pergantian orang yang menangani iklan, 
dari         Ibu Veronica kemudian diganti Ibu Irawati. Ibu Irawati  
         mengatakan PT. Payung Pusaka Mandiri tidak 
bergabung. 
Be Hati   : Setelah didiskusikan, Bp.Dr.Khoirul Hadi mengatakan Be Hati  
     tidak bergabung dulu dalam program ini. 
Nakamura   : Ibu tyas menjelaskan untuk Korporatorial Kesehatanya tidak  
       bergabung dulu. Nakamura sedang mempersiapkan acara   
       Seminar di Sahid Raya (26 April 2008), dengan nara sumber  
       dari Jepang. Kalau Warna Advertising berminat, Ibu Tyas   
       minta sponsorship. 
Mission Care  : Bp. Natius Santoso menjelaskan bahwa Mission Care adalah  
       yayasan yang bergerak dibidang sosial, bukan kesehatan! 
Ini merupakan pengalaman pertama penulis mengahadapi klien yang marah 
melalui telepon, hal ini dikarenakan kesalahan pengiriman fax penawaran iklan 
kepada yayasan yang bergerak di bidang sosial, bukan kesehatan. 
Nyonya Meneer : Ibu Hatari menjelaskan, untuk Korporatorial Kesehatanya    
      tidak gabung dulu. Nyonya Meneer saat ini sedang     
       merencanakan program iklan TV di daerah Surabaya. Kalau   
      Warna Advertising bisa membantu, tolong carikan informasi   
      daftar harga spot iklan JTV & SBOTV Surabaya.  
Pada saat itu database media Warna Advertising belum memiliki informasi 
mengenai JTV & SBOTV Surabaya. Untuk itu penulis diberi kesempatan melakukan 
kegiatan telemarketing dengan tujuan yang berbeda, yakni mencari informasi 
mengenai JTV & SBOTV Surabaya, untuk melengkapi database media Warna 
Advertising. Pertama-tama penulis menghubungi Telkom 108 untuk memperoleh 
informasi mengenai nomor telepon dari JTV & SBOTV Surabaya. Kemudian penulis 
berusaha mendapatkan contact person dari bagian iklan JTV & SBOTV Surabaya. 
Setelah itu penulis menyerahkan informasi mengenai contact person bagian iklan 
JTV & SBOTV Surabaya yang telah diperoleh, kepada karyawan divisi Marketing 
Communication. Karyawan divisi Marketing Communication melakukan tindakan 
lanjut dengan melobi contact person bagian iklan JTV & SBOTV Surabaya, untuk 
mengirimkan informasi tentang profil media, program acara yang ada, durasi iklan, 
dll. Melobi rekanan media juga diperlukan untuk menegosiasi besar diskon tarif iklan 
yang akan diperoleh biro iklan dan mempererat hubungan kerjasama antara biro iklan 
dengan media. Dari situlah biro iklan mendapatkan informasi mengenai daftar harga 
spot iklan JTV & SBOTV Surabaya, yang berguna untuk melengkapi database media 
divisi Marketing Communication Warna Advertising.   
Setelah Warna Advertising memperoleh informasi yang diperlukan 
diantaranya tarif spot iklan JTV & SBOTV Surabaya, maka penawaran iklan dapat 
segera dibuat. Penulis kembali diberi tugas untuk membuat penawaran spot iklan TV 
untuk penayangan di JTV & SBO TV Surabaya, agar bisa segera dikirim kepada 
NYONYA MENEER Semarang. Proses selanjutnya adalah penulis menghubungi 
NYONYA MENEER Semarang melalui telepon, untuk mengkonfirmasi penawaran 
spot iklan yang telah dikirimkan melalui fax. 
Nyonya Meneer : Penawaran iklan JTV & SBO TV Surabaya sudah diterima,   
      tapi setelah didiskusikan harganya masih kurang cocok dengan  
     kondisi keuangan perusahaan.Ibu Hatari minta maaf &      
     berterima kasih atas bantuanya selama ini. Bila kelak Nyonya    
     Meneer ada program iklan, Ibu Hatari akan menghubungi     
     Warna Advertising.. 
Pada saat hari penayangan 10 April 2008 di harian Kompas Lembaran Jawa 
Tengah dan Lembaran Yogyakarta, ternyata program “KORPORATORIAL 
KESEHATAN” ini hanya diikuti dua peserta, hal tersebut dapat dimaklumi, karena 
memang pada saat itu rata-rata sebagian besar perusahaan belum mempunyai 
program untuk promosi dan dana yang mencukupi, sehingga program tersebut tidak 
banyak pesertanya. Peserta yang mengikuti program tersebut adalah dua perusahaan 
jamu dari Semarang yang kurang ternama. 
Kegiatan telemarketing dalam konfirmasi penawaran iklan 
“KORPORATORIAL KESEHATAN” yang dilakukan penulis memang tidak 
menghasilkan sebuah transaksi, namun hal tersebut tidaklah sia-sia, karena hubungan 
Warna Advertising dengan klien tetap terjaga dengan baik. Selain itu divisi Marketing 
Communication Warna Advertising juga tetap mendapatkan keuntungan yakni 
bertambahnya media rekanan yakni JTV & SBO TV Surabaya. 
 
4.3  Kendala Selama Kuliah Kerja Media 
  Selama melaksanakan KKM, penulis pernah menemui kesulitan pada saat 
terjadi kesalahan pengiriman fax penawaran iklan “KORPORATORIAL 
KESEHATAN” ke sebuah yayasan yang bergerak di bidang sosial yakni Mission 
Care. Kesalahan tersebut diketahui pada saat penulis melakukan konfirmasi 
penawaran iklan.   
 Kesulitan lain adalah pada saat menerima klien secara langsung. Klien 
tersebut ingin memasang iklan di Harian Kedaulatan Rakyat, namun beliau komplain 
kerena merasa harga yang ditawarkan terlalu tinggi.  
 
4.4  Cara Mengatasi Kendala Selama Kuliah Kerja Media 
Kesalahan pengiriman fax penawaran iklan “KORPORATORIAL 
KESEHATAN” ke sebuah yayasan yang bergerak di bidang sosial yakni Mission 
Care, diatasi penulis dengan cara meminta maaf atas kesalahan yang terjadi, dan tetap 
berusaha menjaga hubungan baik dengan pimpinan yayasan sosial tersebut, yakni Bp. 
Natius Santoso, walaupun hanya melalui telepon. Kesalahan tersebut tidak akan 
terjadi apabila penulis lebih teliti saat melakukan riset pasar terhadap klien, yakni 
dengan menanyakan jenis usaha yang dijalankan. 
Untuk mengatasi klien yang marah melalui telepon, sebaiknya lakukan 
beberapa langkah berikut ini. Pertama-tama diam dan dengarkan, biarkan mereka 
memuntahkan masalah mereka, dengan begitu kemarahan ini perlahan-lahan akan 
menguap, lalu buatlah catatan singkat mengenai hal yang dikomplain, setelah itu beri 
tahu klien bahwa anda akan memperbaikinya, jangan lupa tunjukan rasa empati agar 
hubungan baik dengan klien tetap terjaga. (Rowson, 2008: 77) 
Kesulitan pada saat menghadapi klien yang marah karena perbedaan harga, 
diatasi penulis dengan cara menjelaskan penyebab terjadinya perbedaan harga. Hal ini 
dikarenakan klien memasang iklan pada hari sabtu, dimana harga iklan baris untuk 
hari sabtu dan minggu di Harian Kedaulatan Rakyat memang lebih mahal daripada 
hari biasa. Akhirnya emosi klienpun mereda dan transaksi tetap berjalan lancar.  
Kendala yang dihadapi oleh penulis dapat segera diatasi karena penulis selalu 
dibimbing dan diperhatikan oleh semua karyawan Warna Advertising terutama 
karyawan yang ada di divisi Marketing Communication. Ditambah dengan suasana 
kantor yang kekeluargaan sehingga berkesan santai dan ramah. Hal tersebut membuat 
penulis merasa tidak canggung dalam melaksanakan semua tugas yang diberikan oleh 





  Kesimpulan yang dapat penulis tarik setelah pelaksanaan Kuliah Kerja Media 
(Magang) di Warna Advertising adalah sebagai berikut : 
1. Penggunaan telepon secara sistematis untuk mencapai tujuan bisnis dikenal 
dengan istilah “Telemarketing.”  (Rowson, 2008: 1) 
2. Terdapat empat jenis kegiatan telemarketing yang dilakukan divisi Marketing 
Communication Warna Advertising  yakni ;  
- menyusun database, 
- menghubungi klien,  
- riset pasar  
- melobi rekanan media  
3. Keempat jenis kegiatan telemarketing yang dilakukan divisi Marketing 
Communication Warna Advertising telah dipelajari dan dilaksanakan oleh 
penulis. Walaupun pelaksanaan kegiatan telemarketing tersebut belum seratus 
persen dipercayakan kepada penulis, namun hal tersebut telah banyak sekali 
menambah pengetahuan dan wawasan penulis mengenai kegiatan 
telemarketing yang dilakukan oleh divisi  Marketing Communication Warna 
Advertising.  
 
 5.2 Saran 
1.   Bagi Lembaga Pendidikan (DIII Komunikasi Terapan, FISIP, UNS). 
- Ditambahkannya mata kuliah baru yakni Marketing Communication, yang 
didalamnya berisi tentang penjelasan mengenai bagaimana Strategi 
Komunikasi ( contoh: Telemarketing ) dan Perencanaan Promosi di 
Media. 
- Perbanyaklah buku-buku terbaru mengenai Periklanan yang berbahasa 
Indonesia, agar mahasiswa lebih mudah memahami ilmu-ilmu terbaru di 
bidang Periklanan (contoh: Telemarketing),  yang sesuai dengan 
perkembangan jaman. 
2.  Bagi Warna Advertising. 
Lebih mempererat jalinan kerjasama dengan Instansi Pendidikan agar terjadi 
hubungan timbal balik yang saling menguntungkan. Hubungan timbal balik 
tersebut dapat penulis jelaskan sebagai berikut; 
- Pihak Warna Advertising memberikan informasi kepada Instansi 
Pendidikan mengenai ilmu-ilmu terbaru (contoh: Telemarketing) yang 
dipergunakan dalam membantu kinerja dari Biro Iklan Tersebut. 
- Dari informasi yang diperoleh dari biro iklan (Warna Advertising), 
Instansi Pendidikan akan merespon dengan memberikan mata kuliah yang 
sesuai. Dengan begitu pada saat KKM, mahasiswa dapat memaksimalkan 
43 
pengetahuan yang dimiliki, untuk dipraktekan secara nyata, sehingga akan 
membantu kinerja dari biro iklan (Warna Advertising). 

















Desain iklan Kolom (BW) 
Work Shop Kredit Perbankan (LPK Mitra Usaha) 
tayang 26 April 2008 di harian Solopos, halaman 9. 



























Desain iklan Kolom (BW) 
Lowongan PO BOX 439 SOLO (Graha Farma)  
tayang  12 April 2008 di harian Suara Merdeka, halaman 12. 














Konfirmasi penawaran iklan “KORPORATORIAL KESEHATAN” 
Waktu Pemuatan : Kamis, 10 April 2008 
di Harian KOMPAS Lembaran Jawa Tengah dan Lembaran Yogyakarta  
 
Daftar Klien : 
1. Air Mancur   : Up.Bp. Suharto  ; T/F = 825952 / 826184 
2. Deltomed Laboratories : Up.Ibu Eni   ; T/F = (0273) 321118 
3. PT. Gunung Subur  : Up.Ibu Elika   ; T/F = 645 222 / 825341 
4. PT. Konimex  : Up.Bp. Samuel  ; T/F = 716246 / 716247 
5. Nyonya Meneer  : Up.Ibu Ike  ; T/F = (024) 3547532/3547533 
6. Mission Care  : Up.Bp. Natius Santoso ; T/F = 652438 
7. Graha Farma  : Up.Ibu Anita   ; T/F = 721946 
8. Nakamura   : Up.Ibu Tyas   ; T/F = 633283 
9. PT.Payung Pusaka Mandiri: Up.Ibu Veronica  ; T/F = 7652601 / 7569404 
10.Be Hati   : Up.Dr. Khoirul Hadi Spkd. ; T/F =  725119 
 
Hasil Konfirmasi : 
(27 Maret 2008) 
1. Air Mancur   : fax sudah terkirim. 
2. Deltomed Laboratories : fax sudah terkirim.  
3. PT. Gunung Subur  : fax sudah terkirim.  
4. PT. Konimex  : fax sudah terkirim.  
5. Nyonya Meneer  : fax sudah terkirim.  
6. Mission Care  : fax sudah terkirim. 
7. Graha Farma  : fax sudah terkirim.  
8. Nakamura   : fax sudah terkirim.  
9. PT.Payung Pusaka Mandiri: fax sudah terkirim.   
10.Be Hati   : fax sudah terkirim. 
 
 
(28 Maret 2008, Pagi) 
1. Air Mancur   : Fax sudah diterima, akan dipelajari dulu.   
2. Deltomed Laboratories : Besok keputusannya, hub lagi besok.   
3. PT. Gunung Subur  : Ibu Elika hari ini tidak ke kantor, hubungi lagi besok  
4. PT. Konimex  : Bp. Samuel sedang tidak ada ditempat.   
5. Nyonya Meneer  : Ibu Ike sedang keluar kantor.    
6. Mission Care  : Bp. Natius Santoso sedang keluar kota, pulangnya tanggal    
     2 April 2008. 
7. Graha Farma  : Ibu Anita baru ada tamu.   
8. Nakamura   : Ibu Tyas baru online.    
9. PT.Payung Pusaka Mandiri: Ibu Irawati akan menggantikan Ibu Veronica, fax 
belum        diterima karena fax masih ada di gudang.  




Konfirmasi penawaran iklan “KORPORATORIAL KESEHATAN” 
Waktu Pemuatan : Kamis, 10 April 2008 
di Harian KOMPAS Lembaran Jawa Tengah dan Lembaran Yogyakarta  
 
(28 Maret 2008, Setelah makan siang) 
1. Air Mancur   : tidak diangkat?  
2. Deltomed Laboratories : tidak diangkat?   
3. PT. Gunung Subur  : tidak diangkat?  
4. PT. Konimex  : Untuk saat ini tidak bergabung dulu.    
5. Nyonya Meneer  : tidak diangkat?    
6. Mission Care  : tidak diangkat? 
7. Graha Farma  : Baru dipelajari.   
8. Nakamura   : minta difax lagi.    
9. PT.Payung Pusaka Mandiri: tidak diangkat? 
10.Be Hati   : tidak diangkat? 
 
(31 Maret 2008, Pagi) 
1. Air Mancur   : baru keluar kantor, hubungi lagi tar.   
2. Deltomed Laboratories : Deltomed tidak bergabung dulu.   
3. PT. Gunung Subur  : Ibu Elika sedang keluar kantor, hubungi lagi nanti. 
4. Nyonya Meneer  : Ibu Ike sedang keluar kantor, hubungi lagi nanti.   
5. Mission Care  : Bp. Natius Santoso sedang keluar kota, pulangnya tanggal    
     2 April 2008. 
6. Graha Farma  : Ibu Anita sedang cuti, hubungi lagi tanggal 1 April 2008.  
7. Nakamura   : Ibu Tyas baru meeting.    
8. PT.Payung Pusaka Mandiri: Ibu Irawati sedang sibuk, hubungi lagi setelah makan 
siang.  
9. Be Hati   : Bp. Dr. Khoirul Hadi belum terima fax, nanti akan     
   ditanyakan dulu di bagian lain. 
 
(31 Maret 2008, Setelah makan siang) 
1. Air Mancur   : tidak diangkat?  
2. PT. Gunung Subur  : Ibu Elika masih diluar kantor, hubungi lagi besok. 
3. Nyonya Meneer  : Ibu Ike sedang keluar ruangan (sholat), hub. 15 menit lagi.  
4. Mission Care  : Bp. Natius Santoso sedang keluar kota, pulangnya tanggal    
     2 April 2008. 
5. Graha Farma  : Ibu Anita sedang cuti, hubungi lagi tanggal 1 April 2008.  
6. Nakamura   : Ibu Tyas baru meeting, pesan akan disampaikan. 
7. PT.Payung Pusaka Mandiri: Ibu Irawati sedang keluar, coba hubungi lagi jam 2.  
8. Be Hati   : baru dibicarakan. 
 
(1 April 2008) 
1. Air Mancur   : No Deal.  
2. PT. Gunung Subur  : No Deal. 
3. Nyonya Meneer  : Ibu Ike tidak menangani iklan Koran, diganti ibu Hatari.  
4. Mission Care  : Bp. Natius Santoso sedang keluar kota, pulangnya tanggal    
     2 April 2008. 
Konfirmasi penawaran iklan “KORPORATORIAL KESEHATAN” 
Waktu Pemuatan : Kamis, 10 April 2008 
di Harian KOMPAS Lembaran Jawa Tengah dan Lembaran Yogyakarta  
 
5. Graha Farma  : No Deal.  
6. Nakamura   : Ibu Tyas kayaknya tertarik. 
7. PT.Payung Pusaka Mandiri: No Deal. 
8. Be Hati   : No Deal. 
 
(2 April 2008, Pagi) 
1. Nyonya Meneer  : Ibu Hatari sudah membaca fax, sekarang sedang dalam  
      proses.  
2. Mission Care  : Bp. Natius Santoso menjelaskan bahwa mission Care itu   
     yayasan yang bergerak dibidang sosial, bukan kesehatan!,     
   jadi sudah pasti tidak berminat. 
3. Nakamura   : Ibu Tyas baru meeting, pesan sudah disampaikan. 
 
(2 April 2008, Setelah makan siang) 
1. Nyonya Meneer  : Untuk Korporatorial Kesehatanya tidak gabung dulu.  
      Nyonya Meneer sedang merencanakan program iklan TV di   
    daerah Surabaya. Kalau Warna Adv. bisa membantu, tolong       
carikan informasi daftar harga spot iklan JTV Surabaya.  
2. Nakamura   : Tidak diangkat? 
 
 
(4 April 2008) 
1. Nyonya Meneer  : Daftar harga spot iklan JTV Surabaya sudah diterima, tapi  
     harganya kurang cocok. Ibu Hatari ingin daftar harga TV      
   lain di Surabaya seperti SBO TV.  
2. Nakamura   : Ibu Tyas sedang keluar. 
 
 
(7 April 2008) 
1. Nyonya Meneer  : Daftar harga spot iklan SBO TV sudah diterima, tapi   
     harganya masih kurang cocok dengan keuangan perusahaan,    
   jadi Ibu Hatari minta maaf & berterima kasih atas bantuanya       
selama ini. Bila kelak ada program iklan, Ibu Hatari akan        
menghubungi Warna Adv. 
2. Nakamura   : Untuk Korporatorial Kesehatanya tidak bergabung dulu. 
      Nakamura sedang mempersiapkan acara Seminar di Sahid    
   Raya (26 April 2008), dengan nara sumber dari Jepang.        
Kalau Warna Adv. berminat, Ibu Tyas minta sponsorship. 
 
Konfirmasi penawaran iklan “KORPORATORIAL PENDIDIKAN” 
Waktu Pemuatan : Jum’at, 28 Maret 2008 
di Harian KOMPAS Lembaran Jawa Tengah dan Lembaran Yogyakarta  
 
Daftar Klien : 
1. STAIN   : Up.Bp. Joko   ; T/F = 781 516 / 782 774 
2. IIAM   : Up.Ibu Anita   ; T/F = 741 951 / 7013 919 
3. UNSA   : Up.Bp. Danang  ; T/F = 825 117 
4. AUB   : Up.Bp. Agus   ; T/F = 853 431 
5. UMS  : Up.Bp. Agus   ; T/F = 717 417 / 715 448 
6. Magistra Utama  : Up.Ibu Lulu   ; T/F = 713 9711 
7. Akbid Estu Utomo  : Up.Bp. Sarwoko  ; T/F = (0276) 324 182 
8. STIMIK Duta Bangsa : Up.Bp. Singgih  ; T/F = 713 758 / 646 890 
9. STIE&ABA “ST.Pignatelli”: Up.Bp. A.C.Sugiyantoro ; T/F = 712 637 
10.IHS    : Up.Bp. Andjar ; T/F =  730 088 / 730 808 
11.UNISRI   : Up.Bp. Bejo   ; T/F =  857 757 / 857 575 
 
Hasil Konfirmasi : 
(17 Maret 2008) 
1. STAIN   : fax sudah terkirim. 
2. IIAM   : fax sudah terkirim. 
3. UNSA   : fax sudah terkirim. 
4. AUB   : fax sudah terkirim. 
5. UMS  : fax sudah terkirim, tapi tidak bergabung dulu karena sudah   
    kerjasama dengan Kompas. 
6. Magistra Utama  : fax sudah terkirim. 
7. Akbid Estu Utomo  : fax sudah terkirim.. 
8. STIMIK Duta Bangsa : fax sudah terkirim. 
9. STIE&ABA “ST.Pignatelli”: fax sudah terkirim. 
10.IHS    : fax sudah terkirim, untuk program ini tidak bergabung,   
     tapi ada rencana akan pasang iklan di media lain. Hari senin    
   akan datang ke Warna Advertising, untuk pembicaraan lebih       
lanjut.  
11.UNISRI   : fax sudah terkirim, tapi tidak bergabung dulu. 
 
(21 Maret 2008) 
1. STAIN   : Bp. Joko tidak ada di kantor 
2. IIAM   : Tidak bergabung dulu, karena promosi tidak pake iklan,   
     tapi langsung promosi ke sekolah-sekolah. 
3. UNSA   : Bp. Danang tidak ada di kantor 
4. AUB   : Bp. Agus tidak ada di tempat 
5. Magistra Utama  : Hub. Lagi tanggal 24 Maret. 
6. Akbid Estu Utomo  : Bp. Sarwoko sedang rapat. 
7. STIMIK Duta Bangsa : tidak diangkat? 
8. STIE&ABA“ST.Pignatelli”: Tidak bergabung dulu untuk program ini, tapi Bp. 
A.C.        Sugiyantoro minta dikirim penawaran harga spanduk.  
Konfirmasi penawaran iklan “KORPORATORIAL PENDIDIKAN” 
Waktu Pemuatan : Jum’at, 28 Maret 2008 
di Harian KOMPAS Lembaran Jawa Tengah dan Lembaran Yogyakarta  
 
(24 Maret 2008) 
1. STAIN   : Bp. Joko tidak menangani iklan, kalau mau konfirmasi   
    langsung hub. Saja mbak Rizka (081 329 646 323) 
2. UNSA   : Bp. Danang sedang rapat di Balai kota. 
3. AUB   : Bp. Agus sedang sibuk, kalau mau menawarkan iklan harus   
    pake proposal! 
4. Magistra Utama  : Untuk iklan Koran, masih belum ada program. Spanduk / 
      brosur langsung dari pusat 
5. Akbid Estu Utomo  : Tidak bergabung dulu, karena belum ada program 
iklan. 
6. STIMIK Duta Bangsa : Tidak bergabung dulu untuk program ini, tapi Bp. 
Singgih       minta dikirim penawaran harga MMT 
7. STIE&ABA“ST.Pignatelli”: Tidak diangkat? 
 
(25 Maret 2008, Pagi) 
1. STAIN   : mbak Rizka (081 329 646 323) sedang pergi ke Jawa Timur. 
2. UNSA   : Bp. Danang belum dapat dihubungi. Coba lagi, habis makan  
     siang. 
3. STIMIK Duta Bangsa : Bp. Singgih sedang keluar kota. 
      (konfirmasi penawaran MMT). 
4. STIE&ABA“ST.Pignatelli”: Bp. A.C. Sugiyantoro sedang rapat. 
      (konfirmasi penawaran spanduk). 
 
(25 Maret 2008, Setelah makan siang) 
1. UNSA   : Bp. Danang belum terima penawaran iklan, beliau minta   
     dikirim lagi ke no. fax = 668 200. 
 
(26 Maret 2008) 
1. STAIN   : dianggap tidak bergabung, karena mbak Rizka selalu sulit  
     untuk dihubungi. 
2. UNSA   : Mei baru akan iklan, setelah rapat PMB, akan     
    menghubungi Warna Advertising. 
3. STIMIK Duta Bangsa : Bp. Singgih sedang keluar kota. 
      (konfirmasi penawaran MMT). 
4. STIE&ABA“ST.Pignatelli”: Bp. A.C. Sugiyantoro  minta untuk ada perwakilan 
dari        Warna Advertising yang menemuinya untuk membahas  




Konfirmasi penawaran iklan “LIPUTAN KHUSUS PERBANKAN” 
Waktu Pemuatan : Rabu, 26 Maret 2008 




Daftar Klien : 
 
1. Bank HAGA : Up.Bp. Priyanto ; T/F = 712 637 
2. Bank BCA  : Up.Bp. Sindu ; T/F = 646 570 
3. Bank PANIN : Up.Bp. Syarif ; T/F = 656 890 / 646 101 
4. Bank Mayapada : Up.Ibu Ayni  ; T/F = 644 858 / 653 943 
5. Lippo Bank  : Up.Bp. Pranyoto ; T/F = 644 944 / 644 066 
 
 
Hasil Konfirmasi : 
 
(12 Maret 2008 - 14 Maret 2008) 
1. Bank HAGA : Keputusan awal tidak bergabung, tapi bakal dibicarakan lagi   
    dengan pimp. Cabang (Bp. Hindarto). Seandainya deal, akan       
menghubungi Warna Advertising. 
2. Bank BCA  : belum ada program untuk iklan. 
3. Bank PANIN : baru dibahas! (dari nada suara tampak tidak tertarik). 
4. Bank Mayapada : belum ada dana untuk iklan. 
5. Lippo Bank  : semua program promosi iklan, di Handle oleh pusat (Jakarta). 
      Cabang tinggal menjalani saja. 
Surakarta, 9 April 2008 
 
 Nomor : 847/warna/M2/Comm/IV/08     
 Hal : Penawaran Iklan Media Cetak 










Terimakasih atas kerjasama yang telah terjalin dengan baik bersama Warna 
Advertising. Berikut ini kami sampaikan penawaran spot Iklan Televisi untuk 
penayangan di JTV (JAWA POS TV) dan SBO TV Surabaya.  
 





RATE CARD Tayangan IKLAN Durasi 5 detik 
 
“A”  PROGRAM  (ROS) 
Rp. 100.000,-/ sekali tayang (Exclude Ppn) 
 
 
RATE CARD Tayangan IKLAN Durasi 15 detik 
 
“A”  PROGRAM  (ROS) 
Rp. 250.000,-/ sekali tayang (Exclude Ppn) 
Untuk tayangan diatas 100 kali, BONUS 5 x tayang 
 
Acara “A” Program adalah: 
 1. Pojok Ibu – Ibu  13. Mak Bongky Njemunuk 25. Evergreen                 
 2. Kabarwani   14. Srimulat Horor  25. Warung VOA 
 3. Ludruk Kartoloan  15. Pojok Pilihan  26. Kidungan Rek 
 4. Bu Nyai Show  16. Happy Holly Kids  27. Pojok Perkoro 
 5. Polibritis   17. Ekskul   28. Duel Masak 
 6. Pojok Pilkada  18. Pojok Arena  29. Dialog Khusus 
 7. Elizabeth Nyinden  19. Kuis Vaganza  30. Kupas Kampus 
 8. Pojok Madura  20. Kupas UKM  31. Wawin Laur 
 9. Be-cak (Berita Kocak) 21. Event   32. Pojok Isuk 
10. Alternatif Jaga  22. Stasiun Musik  33. Parikan         
11. Beskop Suroboyoan 23. Makan Enak     34. Spirit Jatim 







JENIS KETERANGAN 10 X TAYANG 
SPOT TVC  15’ TAYANG ROS Rp. 1.000.000,- 
SPOT TVC 30’ TAYANG ROS Rp. 1.500.000,- 
 
Catatan : 
- Harga diatas belum termasuk Ppn 10 % 
 
Demikian kami sampaikan penawaran ini, untuk informasi lebih lanjut dapat 
menghubungi    WARNA-AD Jl. Adisucipto 126 Solo Tlp: (0271) 7061101 / 
718991, kami tunggu kabar baik dari Bapak/Ibu. Atas perhatian, kerjasama, 







Media Manager – 0856.253.8227  
 




Surakarta, 1 April 2008 
 
 Nomor : 839/11/warna/M2/Comm/IV/08     
 Hal : Penawaran Iklan Media Cetak 












Terimakasih atas kerjasama yang telah terjalin dengan baik bersama Warna 
Advertising. Berikut ini kami sampaikan penawaran produk Iklan dari 
Kompas Lembaran Jawa Tengah dan Lembaran Yogyakarta, dengan nama “ 
Korporatorial Kesehatan ” 
Korporatorial kesehatan merupakan produk iklan yang khusus untuk 
perusahaan / instansi kesehatan seperti rumah sakit, klinik kesehatan, 
farmasi dan jamu tradisional. Setiap pemasangan iklan mendapat bonus 
artikel. Artikel bisa memuat mengenai fasilitas dan keunggulan yang 
dimiliki pemilik usaha.  
Adapun spesifikasi Iklan yang kami tawarkan, sebagai berikut : 
 
“ KORPORATORIAL KESEHATAN ” 
 
BONUS ARTIKEL 
Waktu Pemuatan : Kamis, 10 April 2008 
 
* IKLAN KORPORATORIAL KESEHATAN 
Harga / mmk  : Rp  9.500,- (BW) 
Harga / mmk  : Rp 12.000,- (FC) 





§ Uk. 4 kol x 100 mm (BW) 
Ukuran : 4kolom x 100mm x Rp 9.500,-(BW)  Rp.  3.800.000,- 
Diskon : 15%       Rp.     570.000,- 
         Rp.  3.230.000,- 
Ppn : 10%       Rp.     323.000,- 
Jumlah        Rp. 3.553.000,- / 1X muat  
 
 
§ Uk. 3 kol x 100 mm (FC) 
Ukuran : 3kolom x 100mm x Rp 12.000,-(FC)  Rp.  3.600.000,- 
Diskon : 15%       Rp.     540.000,- 
         Rp.  3.060.000,- 
Ppn : 10%       Rp.     306.000,- 
Jumlah        Rp. 3.366.000,- / 1X muat  
 
Catatan : 
1. Batas waktu order paling lambat 3 April 2008 
2. Batas waktu penyerahan materi Iklan 8 April 2008 (sebelum jam 
14.00 WIB) 
3. Order yang masuk lebih dulu yang kami prioritaskan  
4. Benefit : Bonus artikel untuk ukuran minimal 300 mmk FC dan 400 
mmk BW (ukuran menyesuaikan layout Kompas)   
 
Demikian kami sampaikan penawaran ini, untuk informasi lebih lanjut dapat 
menghubungi    WARNA-AD Jl. Adisucipto 126 Solo Tlp: (0271) 7061101 / 
718991, kami tunggu kabar baik dari Bapak/Ibu. Atas perhatian, kerjasama, 










Media Manager – 0856.253.8227  
 
cc : arsip 
Surakarta, 6 Maret 2008 
 
 Nomor : 834/6/warna/M2/Comm/III/08    
 Hal : Penawaran Iklan Media Cetak 







Up. Yth. Bapak Hari 
Dengan hormat, 
Terimakasih atas kerjasama yang telah terjalin dengan baik bersama Warna 
Advertising. Berikut ini kami sampaikan penawaran produk Iklan dari 
Kompas Lembaran Jawa Tengah dan Lembaran Yogyakarta, dengan nama “ 
Korporatorial Pendidikan ” 
Korporatorial Pendidikan merupakan produk iklan yang khusus untuk 
lembaga – lembaga pendidikan dengan disertai artikel. Artikel memuat 
mengenai profil lembaga pendidikan yang bersangkutan. 
 
Adapun spesifikasi Iklan yang kami tawarkan, sebagai berikut : 
“ KORPORATORIAL PENDIDIKAN ” 
 
BONUS ARTIKEL 
Waktu Pemuatan : Jum’at, 28 Maret 2008 
 
* IKLAN KORPORATORIAL PENDIDIKAN 
Harga / mmk  : Rp  9.500,- (BW) 
Harga / mmk  : Rp 12.000,- (FC) 




§ Uk. 4 kol x 100 mm (BW) 
Ukuran : 4kolom x 100mm x Rp 9.500,-(BW)  Rp.  3.800.000,- 
Diskon : 15%       Rp.     570.000,- 
         Rp.  3.230.000,- 
Ppn : 10%       Rp.     323.000,- 
Jumlah        Rp. 3.553.000,- / 1X muat  
 
§ Uk. 3 kol x 100 mm (BW) 
Ukuran : 3kolom x 100mm x Rp 12.000,-(BW)  Rp.  3.600.000,- 
Diskon : 15%       Rp.     540.000,- 
         Rp.  3.060.000,- 
Ppn : 10%       Rp.     306.000,- 






5. Batas waktu order paling lambat 17 Maret 2008 
6. Batas waktu penyerahan materi Iklan 26 Maret 2008 (sebelum jam 
14.00 WIB) 
7. Order yang masuk lebih dulu yang kami prioritaskan  
8. Benefit : Bonus artikel untuk ukuran minimal 300 mmk FC dan 400 
mmk BW (ukuran menyesuaikan layout Kompas)   
 
Demikian kami sampaikan penawaran ini, untuk informasi lebih lanjut dapat 
menghubungi    WARNA-AD Jl. Adisucipto 126 Solo Tlp: (0271) 7061101 / 
718991, kami tunggu kabar baik dari Bapak/Ibu. Atas perhatian, kerjasama, 










Media Manager – 0856.253.8227  
 




Surakarta, 14 April 2008 
 
 
 Nomor : 849/warna/M2/Comm/IV/08     
 Hal : Penawaran Iklan Media Cetak 











Perkenankanlah dengan ini kami sampaikan penawaran iklan di harian 






* IKLAN REGULER 
Harga / mmk  : Rp.62.000,- (BW),(Minimum 40 mmk) 





* 1/4 Halaman - FC 
Ukuran : 4kolom x 270mm x Rp.98.000,-(FC) Rp. 105.840.000,- 
Potongan  : 15%      Rp.   15.876.000,- 
         Rp.   89.964.000,- 
Ppn   : 10%      Rp.     8.996.400,- 
Jumlah                Rp. 98.960.400,- / 1X muat 
 
 
* 1/4 Halaman - BW 
Ukuran : 4kolom x 270mm x Rp.62.000,-(BW) Rp.   66.960.000,- 
Potongan  : 15%      Rp.   10.044.000,- 
         Rp.   56.916.000,- 
Ppn   : 10%      Rp.     5.691.600,- 






* IKLAN KLASIKA 
Harga / mmk  : Rp.44.000,- (BW),(Minimum 40mmk) 
Harga / mmk  : Rp.71.000,- (FC), (Minimum 1080mmk) 
 
 
* 1/4 Halaman - FC 
Ukuran : 4kolom x 270mm x Rp.71.000,-(FC) Rp.   76.680.000,- 
Potongan  : 15%      Rp.   11.502.000,- 
         Rp.   65.178.000,- 
Ppn   : 10%      Rp.     6.517.800,- 
Jumlah                Rp.  71.695.800,- / 1X muat 
 
 
* 1/4 Halaman - BW 
Ukuran : 4kolom x 270mm x Rp.44.000,-(BW) Rp.   47.520.000,- 
Potongan  : 15%      Rp.     7.128.000,- 
         Rp.   40.392.000,- 
Ppn   : 10%      Rp.     4.039.200,- 




Demikian kami sampaikan penawaran ini, kami tunggu kabar baik dari Ibu. 
Atas perhatian, kerjasama, dan kepercayaannya kami ucapkan terima kasih. 
 







Media Manager – 0856.2538.227 
